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Abstract 
In the UK， Tesco and N ectar are introducing a loyalty program. By coding the attributes 
toward each products， coupon recommendation from the purchase behavior of customers is 
able to ofer. 1ρyalty Segmentation and Behavioral Targeting are provided there.It isthe reward 
program has offered cooperation in each industry that has increased the convenience of the 
customer coupons. 
1 . はじめに






























時期 名称 内容 目的 デー タ
1966 グリーンスタ クーポン 反復購買 なしンプ
1981 FFP 空席活用 顧客固定化 行動履歴
1982 FSP ポイント LTV増大 購買履歴
1997 コアリション 共通ポイント 効果への投資 多箇所履歴




話番号やカード番号やクッキ一等で識別して、その 1) ~ 
4)を個人別に行うことが徐々に普及してきている O
かつては 4)人的販売のみで顧客個々人への対応が可能















































































50万円もらえる ときはほとんどの人が a)を選択し、 2)




















































































































ノtー なら 4週ごとでもあり得るであろう O トイザらスの場












































イヤルティで HL M L L L NEWCUSTOMER 
NOSPENDERの5区分を作る


















Q4 Q3 Q2 Ql 
HIGH LOY AL TY 
(LOYAL) 。 1 。
1 。
MEDIUM LOY AL TY 。。1 
(ACTIVE) 。 。。。1 
1 。
LOW LOYALTY 。 1 。










HVHL LVHL HVLL LVLL HV&LV INFREQENT NEW NOSPENDERS セグメント
リセンシ一
目的
-3M 3-6M 6-9M 9-12M 12-18M 18-24M 24M-
MAINT AIN NEXTPURCHASE WINBACK 
月次隔月 四半期半年
カタログ手紙 葉書 eメール レジクーポン



















• READY MEAL 
• MEAT司VEGETABLE
• MA TURE/TRADITION AL 
• MAIN STREAM BRAND 
• PRE PACKED 
• LUXURY 
• BIG SHOP (大型庖向き商品)
• SIZE (SMALL . . LARGE) 










• FINE FOOD 
• HEALTHY 
• CONVENIENCE 











































































CT 1. DBイヒ 顧客管理 会計処理








































計画・試算 | 販売促進 | ポイント供与
トレー サビリティ |リコメンデー ション| 管理システム
情報化とセールスプロモーションの進化
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